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SÍLABO DEL CURSO DE FUNDAMENTOS DE MARKETING Y VENTAS 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL 
1.1   Facultad 
Negocios 
1.2 Carrera Profesional 
Administración y Gestion Comercial 
1.3 Departamento 
------- 
1.4 Requisito 
Ninguno 
1.5 Periodo Lectivo 
2014 –1 
1.6 Ciclo de Estudios 
1 
1.7 Inicio – Término 
24 de marzo  2014 – 19 de julio 2014 
1.8 Extensión Horaria 
7 Horas totales  (HC4 – HNP3) 
1.9 Créditos 
3 
 
 
II. SUMILLA 
El curso es de naturaleza teórico-práctica. Tiene el propósito de brindar al estudiante 
los aspectos básicos y fundamentales del marketing y la importancia de estos en la 
creación y entrega de  valor superior a los clientes para satisfacerlos. 
Los temas principales son: 
 Fundamentos de marketing 
 Segmentación Mercado- Mercado  Consumidor  
 Mix de Marketing   
 
 
 
III. LOGRO DEL CURSO 
Al finalizar el curso, el estudiante sustenta un informe de observación de una empresa,  
empleando los conceptos fundamentales de la teoría del marketing, detectando las 
necesidades y deseos del consumidor, teniendo en cuenta la estructura de 
presentación física y audiovisual del documento,  demostrando dominio del tema y 
claridad en las ideas expuestas 
 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE 
 
 
    
 
 
Nombre de Unidad I:  Fundamentos de  Marketing 
  
Logro de Unidad: Al término de la primera unidad, el estudiante presenta y sustenta en qué etapa del marketing se 
encuentran las empresas locales y nacionales mencionadas en clase, la importancia de las ventas, y la diferencia 
entre marketing y publicidad, teniendo en cuenta los saberes aprendidos y demostrando manejo del tema y juicio 
crítico.  
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales Horas No Presenciales 
1 
 
 
Expectativas. 
Introducción al 
marketing.  
Definiciones 
 
Diferencia entre 
Publicidad, Ventas 
y Mercadotecnia. 
 
Participa en dinámicas:   
 
Video: Historia de un 
letrero Marketing 
 
Desarrolla Ejercicios de 
Analisis de 
interpretacion de video. 
 
Resuelve un caso 
Aplicado: “El Margen de 
las diferentes 
herramientas según el 
Marketing.  
Resuelve ejercicios de 
investigacion de las 
diferentes definiciones. 
 
Analiza:Publicidad,Vent
as y Mercadotecnia 
CD 
PPT 
PC 
Bibliogra
fía: 
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs. 29-
47. 
                     
658.8 
Kolt/F 
2008 
Kotler.Phil
ip 
Pags.5/6 
 
 
Expone con 
claridad  las 
característica
s del 
marketing en 
la publicidad. 
(Guía de 
observación) 
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
Participa de 
modo activo 
en clase, 
aportando 
ideas 
interesantes. 
 
Resuelve 
una práctica.  
2 
Evolución de la 
Administración del 
Marketing 
. 
Participa en dinámicas. 
 
Resuelve un caso 
práctico. Fábrica de 
autos Ford. 
 
Desarrolla Ejercicios de 
evolucion de 
produccion. 
 
Exponoe de modo 
grupal: Etapas de la 
Administracion 
Comercial  
 Presentará resumen 
¿Qué Aprendí? 
 
Resuelve ejercicios de 
investigación de las 
diferentes etapas por las 
que pasó la producción 
de vehículos en serie. 
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
 
 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs. 32 
 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema. 
 
Resuelve y 
expone en 
PPT el caso 
práctico de 
Ford.  
3 
Entorno de la 
empresa: Factores 
de  Macro ambiente 
externo. 
Factores Macro: 
demográficos, 
socioculturales, 
económicos, 
político- legales y 
otras variables 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo. 
 
Desarrolla Ejercicios de 
los diferentes tipos de 
factores que influyen en 
el desarrollo 
empresarial. 
 
Resuelve ejercicios de 
investigación de los 
factores Macro entorno 
de la empresa 
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs.159/
 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
    
 
como clima, 
tecnología 
Expone de modo grupal: 
La Organización de las 
empresas locales 
estructura de ventas.  
166 
                      
658.8 
Kolt/F 
2008 
Kotler,Phil
ip 
Pags.63/6
4 
 
del tema. 
 
 
4 
Factores Micro: 
proveedores, 
clientes, 
competencia y 
distribuidores 
Participa en dinámicas 
de  casos.  
 
Desarrolla Ejercicios de 
los diferentes tipos de 
clientes, motivos de 
compra. 
 
Expone de modo grupal: 
La empresa y su 
entorno micro.   
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase.  
Resuelve ejercicios de 
investigar el micro 
entorno de la empresa 
Canales de distribución, 
competencia 
proveedores,clientes. 
 
 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs.159/
166 
                      
658.8 
Kolt/F 
2008 
Kotler,Phil
ip 
Pags.63/6
4 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
Participa de 
modo activo 
en clase, 
aportando 
ideas 
interesantes. 
 
Presenta 
una 
exposición 
sobre las 
etapas del 
marketing 
de la 
empresa 
elegida. 
 
Evaluación T1: Control de ejercicios de análisis (60%), Evaluación temas de trabajos grupales y logro de unidad 
(40%). 
 
Nombre de Unidad II:    Segmentación Mercado- Mercado  Consumidor  
 
Logro de Unidad: Al término de la segunda unidad, el estudiante expone los criterios de segmentación del 
mercado de consumidores que utilizan las empresas peruanas, aplicando los factores que influyen en el proceso 
de decisión de compra del mercado meta de empresas peruanas, respetando las pautas dadas en clase y la 
presentación oportuna de su trabajo.  
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales Horas No Presenciales 
5 
 
Criterios para 
Segmentar el 
Mercado de 
Consumidores 
 
Geográficos, 
Conductuales 
 
Análisis de 
artículos. 
 
 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo 
 
Desarrolla ejercicios de 
analisis de 
segmentacion y sus 
criterios. 
 
Expone de modo grupal: 
La Segmentacion en el 
mercado de 
consumidores, 
geograficos y 
conductuales.  
 
Resuelve ejercicios de 
analisis de articulos 
referentes al tema. 
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
¿Qué Aprendí? 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 658.8/ 
Kolt/D 
2006 
Kotler,Phil
ip. 
Págs.247/
252. 
                      
658.8020
985 
Mayo200
5Mayorga 
& Araujo. 
Págs.213/
227. 
 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema.  
    
 
                      
658.8342
098 AREL 
Ej 2 
Rolando 
Arellano 
Pags. 
11/24 
) Perg. 4 
 
6 
 
Criterios para 
Segmentar el 
Mercado de 
Consumidores 
 
Psicográficos, 
Demográficos. 
 
Análisis de 
artículos 
 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo 
 
Desarrolla Ejercicios de 
analisis de 
segmentacion y sus 
criterios. 
 
Expone de modo grupal: 
La Segmentacion en el 
mercado de 
consumidores 
psicograficos, y 
demograficos. 
 
: Resuelve ejercicios de 
analisis de articulos 
referentes al tema. 
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
¿Qué Aprendí? 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 658.8/ 
Kolt/D 
2006 
Kotler,Phil
ip. 
Págs.247/
252. 
                      
658.8020
985 
Mayo200
5Mayorga 
& Araujo. 
Págs.213/
227. 
                      
658.8342
098 AREL 
Ej 2 
Rolando 
Arellano 
Pags. 
11/24 
) Perg. 4 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema. 
7 
 
 Productos en el 
Mercado del 
Consumidor: 
bienes de 
conveniencia, de 
comparación y de 
especialidad. 
 
Caso práctico. 
 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo 
 
Desarrolla Ejercicios de 
los diferentes tipos de 
consumidores. 
 
Expone de modo grupal: 
El consumidor y su 
eleccion de compra.  
Investiga los bienes de 
consumo. 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
Presentará en el Aula 
Virtual resumen ¿Qué 
Aprendí? 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs.172/
175 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema. 
8 
EP 
EXAMEN 
PARCIAL 
 
Factores 
que influyen en el 
comportamiento del 
consumidor: 
externos, internos y 
personales. 
 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo 
 
Desarrolla Ejercicios de 
los factores de compra. 
 
Exposición grupal: El 
comportamento del 
comprador.  
Resuelve todos los tipos 
de factores que influyen 
en la compra. 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
Presentará en el Aula 
Virtual resumen ¿Qué 
Aprendí? 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 658.8 
Kolt/F 
2008 
Kotler, 
Philip. 
Págs.159/
161 
                      
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
    
 
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Pág. 158. 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema.  
EVALUACIÓN PARCIAL: Semana de evaluación escrita 8, Unidades 1 y 2 (semanas 1,2,3,4,5,6,7,8) 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales Horas No Presenciales 
9 
Solución del 
examen, revisión 
de conceptos 
 
Desarrolla Ejercicios de 
lo aprendido. 
 
 
Se prepara para el 
examen parcial 
revisando apuntes, 
resumen en Aula virtual, 
y ejercicios de clases 
Resumen 
de Aula 
Virtual. 
Examen 
parcial. 
Apuntes  
PPt 
 
 
Presenta los 
ejercicios 
propuestos. 
 
 
 
10 
 
 
Producto 
 
Video integrador 
 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo 
 
Desarrolla Ejercicios de 
los diferentes tipos de 
productos del mercado 
 
Expone de modo grupal: 
Hacen una presentacion 
del producto diseñado 
Resuelve ejercicios de 
investigacion de los 
diferentes tipos de 
productos, diseño, 
marca 
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8.Kolt
/D2006  
Kotler, 
Philip. 
Págs.370/
373. 
                      
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs. 
259-266 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema.  
11 
Precio 
 
Análisis de artículo 
y mapa mental o 
conceptual. 
 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo 
 
Desarrolla Ejercicios de 
Metodo de fijacion de 
precios 
 
Expone de modo grupal: 
Las Teorías de fijcion de 
precio de producto.  
Resuelve ejercicios de 
Como realizar la fijacion 
de precio de un 
producto. 
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8/Kolt
/D2006  
Kotler, 
Philip. 
Págs. 
341/436. 
                      
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs.329-
348 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema.  
12 
T2 
Plaza 
 
 (canales de 
distribución) 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo 
 
Resuelve ejercicios de 
investigacion sobre 
mercado meta. 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8Kolt/
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
    
 
 
Caso práctico. 
 
Desarrolla Ejercicios de 
plaza o mercado meta. 
 
Expone de modo grupal: 
El comportamiento del 
mercado.  
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
 
D2006 
Kotler, 
Philip. 
Págs. 
503/506. 
                      
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs.285-
304 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos 
sobre plaza o 
mercado 
meta. 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema.  
 
Evaluación T2: Control de ejercicios de análisis (60%), Evaluación temas de trabajos grupales y logro de unidad 
(40%). 
Nombre de Unidad III:    Mix de Marketing 
Logro de Unidad: Al finalizar la tercera unidad, el estudiante aplica el diseño del mix de marketing para crear un 
producto nuevo con todas las características básicas (precio, promoción, producto, plaza), seleccionando un canal 
de distribución para su venta,  aplicando de manera eficiente el proceso de emprendimiento innovador.  
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales Horas No Presenciales 
13 
Análisis  
Promoción 
 
de artículo y mapa 
mental o 
conceptual. 
 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Colaborativo 
 
Desarrolla Ejercicios de 
clínica de ventas.  
 
Expone de modo grupal: 
El control en ventas, los 
indicadores de gestión 
comercial.   
: Resuelve ejercicios de 
Los diferentes metodos 
de promocion 
desarrollado por 
empresas lideres. 
 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8/Kolt
/D2006  
Kotler, 
Philip. 
Pág. 585. 
                      
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs. 
305-312 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema  
14 
Posicionamiento 
 
Estrategias 
competitivas: cómo 
forjar relaciones 
duraderas con los 
cliente                
Participa en dinámicas: 
Metodo de casos 
Desarrolla Ejercicios de 
como lograr 
posicionamiento de 
productos nuevos.  
 
Expone de modo grupal: 
Evaluación de los los 
productos, 360°.  
Resuelve ejercicios de 
como posicionar 
productos nuevos. 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
 
PPT   PC 
Bibliogra
fía: 
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs.117-
129. 
                      
658.8Kolt/
D2006 
Kotler, 
Philip. 
Pág.311. 
 
Expone con 
claridad lo 
investigado.  
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
Presenta un 
resumen 
coherente 
del tema.  
15 
  
T3 
Participa en dinámicas: 
Aprendizaje 
Aplica las 4P’s en las 
ventas, ademas del 
PPT   PC 
Bibliogra
Expone con 
claridad lo 
    
 
 
V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS 
 Estudio de casos 
 Aprendizaje basado en problemas 
 Trabajo de campo 
 Proyectos 
 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
 
L
o
s
  
 
 
 
L
o
 
Aplicación del Mix 
de Marketing a las 
ventas 
en  
Emprendimiento 
Innovador 
Colaborativo 
 
Desarrolla Ejercicios de 
clínica de ventas.  
cierre de ventas 
 
Expone de modo grupal: 
Las ventas y el 
Marketing. 
Desarrolla ejercicios de 
casos de empresas de 
la localidad.  
 
Presenta un portafolio 
de productos. 
 
servicio de atencion al 
cliente 
Resuelve ejercicios de 
como gerenciar un 
Proceso de 
emprendimiento nuevo. 
Analiza y resume lo 
aprendido en clase. 
Presentará en el Aula 
Virtual resumen ¿Qué 
Aprendí? 
fía: 
658.8/Kolt
/D2006  
Kotler, 
Philip. 
Pág. 585. 
                      
658.8020
985 
Mayo200
5 
Mayorga 
& Araujo. 
Págs. 
305-312 
investigado.  
 
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
Desarrolla 
una práctica 
sobre 4P’s. 
como 
metodología 
de venta.  
Resuelve 
correctament
e los casos 
propuestos. 
 
Elabora un 
portafolio  
creativo de 
productos. 
 
Presenta un 
informe de 
observación 
de una 
empresa 
local. 
Evaluación T3: Semana 15, Investigación Descriptiva de la aplicación del marco teórico en las empresas de 
nuestra ciudad, Trujillo 
16 
EVALUACIÓN FINAL   
Los estudiantes de manera grupal, exponen en PPT y elaboran un informe aplicando el marco teorico 
en una empresa de la localidad, indicando las areas de mejoramiento. 
 
17 EVALUACIÓN SUSTITUTORIA: Todo el curso. 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL CURSO 
T Descripción Semana 
T1 
Practica calificada Control de ejercicios de análisis 
(60%), Evaluación temas de trabajos grupales y 
logro de unidad (40%). 
 
4 
T2 
Practica calificada Control de ejercicios de análisis 
(60%), Evaluación temas de trabajos grupales y 
logro de unidad (40%). 
8 
T3 
Trabajo integrador final Investigación Descriptiva de 
la aplicación del marco teórico en las empresas de 
nuestra ciudad, Trujillo1 
15 
    
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación continua son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2,4 
T2 35 4,2 
T3 45 5,4 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Ts) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
Eventos UPN – Live (dirigido a docentes y estudiantes) 
 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
 
 
VII. BIBLIOGRAFÍA 
1. Bibliografía Básica 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.8 KOTL/A 
Kotler, 
Philip 
“Mercadotecnia” 2006 
2 
658.8 KOTL/F 
2008 
Kotler, 
Philip 
“Fundamentos de 
Marketing” 
2008 
 
Páginas Web para consultar en Internet 
 
N° AUTOR TITULO LINK AÑO 
1 
Promperu Inteligen
cia de 
mercado
s 
http://www.siicex.gob.pe/siicex/porta
l5ES.asp?_page_=725.72400 
2012 
2 
Semana 
económica 
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http://www.reportes@semanaecono
mica.com 
2012 
 
2. Bibliografía Complementaria 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.8/KOTL/D Philip Kotler Dirección de marketing 2006 
2 658.8 Mayo/A 
Mayorga 
David & 
Araujo P. 
“La Administración 
Estratégica de la 
Mercadotecnia en la 
Empresa Peruana” 
 
    
 
VIII. ANEXOS 
 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión 
compartida y genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera 
conflictos y utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión 
y asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo 
en la sociedad y en la promoción y protección de los derechos 
humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o 
proposiciones. Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información 
contenida en diferentes fuentes para satisfacer una necesidad 
personal de nuevo conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un 
proceso de solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de 
creación de valor para la organización y la sociedad. 
 
 
 
 
 
 
 
 
